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Démographie : Age des utilisateurs de Linkedin en France 
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Source : Étude Harris Interactive internautes français âgés de 15 ans et plus. Social Life 2020 et 2019 


Taux d'utilisation des médias sociaux par les internautes de + de 15 ans. Confinement. 


Source : Étude Harris Interactive - internautes français âgés de 15 et plus. Social Life 2019 et Social Life 2020 avec l'EBG 
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Social Selling : Linkedin est le réseau le plus utilisé par les décideurs B2B 
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Social Selling : Linkedin est le plus incitatif à l'achat pour les décideurs B2B 
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Le top 15 des pays comptant le plus de membres sur Linkedin. 
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Démographie : Age et genre des utilisateurs de Linkedin dans le Monde 


Le titre 


e Le but d’un titre est d'inciter les personnes à cliquer. 

e Vous devez au minimum utiliser un titre qui met en évidence votre poste actuel et / ou 
ce que vous allez apporter (votre offre de valeur, c'est à dire que vous allez apporter a 
votre prospect, par exemple “j’aide les startups à ...). 

e Pour ce faire, vous pouvez par exemple utiliser : “Ingénieur Géotechnique entrant chez 
ABCDXYZ corporation”. 

e Pensez également à préciser votre expertise (Exemple : “travaux de supervision forage, 
appui technique sur travaux de forage”), vos prix, etc. 

e Cependant, vous devez indiquer uniquement les informations que vous souhaitez 
mettre en exergue. Par exemple : “conférencier, coach de vie, auteur” l’espace étant 
limité. 

e Précisez le pays, le code postal... en particulier si vous avez changé de ville depuis 


votre dernière actualisation 
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THE Linked {EFFECT 


Real Life LinkedIn Effect 
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L'image 


e Évitez une photo de profil datant de plus de 5 ans... même s’il y a 5 ans vous étiez plus 
mince, plus beau... 

e Votre photo ne doit pas ressembler à celle qu'on trouverait sur un site de rencontre, sur 
un site de photos ou sur un réseau social (Facebook ou Instagram). 

e Ne mettez pas en vedette votre animal de compagnie, avoir une photo de vous coupée 


avec la main de votre conjoint visible... 


La photo d’arriére-plan 


e Vous demander quel est l’image que vous voulez donner (ex: image pro ou plutôt fun, 
des photos d’un secteur d’activité...), sachant qu’il ne sert a rien de cacher sa vraie 
nature. Si vous êtes quelqu'un de drôle, ne mettez pas un fond trop austère... 

e Lister les images qui conviendraient pour renforcer cette image. 

e Rechercher des images sur Google ou des sites gratuits (ex: pixabay.com...) 


e Faire des tests pour voir les images les plus pertinentes 


Call to Action 


Voici 4 éléments qui font un bon appel à l’action : 

e La brièveté 

e Des mots d'action forts 

e Une proposition de valeur qui est tournée vers le client 


e Une première étape simple à mettre en oeuvre 


Visitez les profils de vos clients, concurrents, prospects 


Lorsque vous visitez le profil d’une personne, LinkedIn indique systématiquement votre 
nom et votre titre... c'est l'option par défaut. 

Ainsi si vous allez sur le profil d'un prospect, d’un concurrent... il le verra, ce qui peut être 
bien si vous souhaitez vous faire remarquer, mais vous être plus discret avant de vous 
connecter. 


Par exemple pour 

e analyser un profil (études, collègues...) 
e vérifier ce qu'il poste sur le réseau, 

e qui sont ses contacts 


e identifier des personnes à recruter 
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